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"MOTTO"

Seorang penyabar merangkai kekuatan lewat masalahnya, tersenyum saat 

tertekan, tertawa disaat hati sedang menangis, mendoakan disaat

teraniaya, dan mempesona karena memaafkan

(nn f or me)

Bicarakan kesalahan diri sendiri sebelum mengkritik orang lain.

(Dale Carnegie)

Kupersembahkan untuk:

Bapak dan Ibu Tercinta

Kak Dinata

Keluarga besarku

Almamaterku

Sahabat-sahabatku
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Pengaruh Atribut Produk Deodoran Rexona Terhadap Sikap Konsumen Dalam

Memutuskan Pembelian

(Studi Pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Sriwijaya Indralaya)

ABSTRAKSI

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh atribut produk deodoran 

Rexona terhadap sikap konsumen dalam memutuskan pembelian. Instrumen utama 

yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuesioner, selain itu menggunakan data 

sekunder yang diperoleh dari majalah dan internet.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa dari kelima variabel yang diteliti, hanya 

ada tiga variabel yang berpengaruh secara statistik terhadap sikap konsumen dalam 

memutuskan pembelian deodoran Rexona. Adapun variabel yang sangat berpengaruh 

tersebut adalah variabel Kualitas (Xi), variabel Aroma (>(4), dan variabel Merek 

(Xs). Konsumen memberikan sikap yang positif dalam memutuskan pembelian 

produk deodoran Rexona dengan memperhatikan ketiga variabel atribut produk 

tersebut. Semakin baik atribut produk yang melekat pada suatu produk maka 

semakin positif juga sikap yang ditunjukkan konsumen dalam memutuskan 

pembelian.

Kata Kunci: Atribut produk, sikap, dan keputusan pembelian
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The Influcnce Of Rexona Deodorant Products Attribute To Consumer 

Behaviour in Deciding to Buy

( Study At Student Economics Faculty Of Sriwijaya University in Indralaya)

ABSTRACT

The purpose of this research is to know the influence of Rexona deodorant 

product attribute to Consumer behaviour in Deciding to buy. The main instrument 

used in this research is questioner, and also the secondary data used by joumal, 

magazine and internet.

The finding this research indicate that from five variables product attribute, 

there are only three variables that have an effect statistically to consumer behaviour 

in deciding to buy Rexona deodorant. The three variables which are Quality (Xj), 

Smell (X4), and the Brand (Xs). The Consumer gives positive behaviour in deciding 

to buy the Rexona deodorant by giving attention to the three variables product 

attribute. The better attribute of one product, make a positive behaviour to the 

consumer in deciding to buy the product.

Key Words: Attribute Product, Behaviour, and Deciding to Buy
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BABI

PENDAHULUAN

Latar Belakang Masalah

Kini kita menghadapi suatu era baru yang ditandai oleh adanya 

kecenderungan globalisasi dunia, sebagai akibat semakin banyaknya negara yang 

melaksanakan liberalisasi serta reformasi ekonomi yang ditunjang pula dengan

1.1

majunya teknologi komunikasi dan transportasi. Globalisasi sendiri mengandung 

pengertian bahwa setiap negara bahkan setiap bisnis dan perusahaan, menghadapi 

persaingan global, baik secara langsung maupun tidak langsung. Globalisasi telah 

mengubah secara drastis pola produksi dari perusahaan-perusahaan multinasional.

Begitu juga dalam dunia bisnis, persaingan produk dengan merek tertentu 

semakin hari semakin ketat, mengingat banyak masyarakat sebagai sasaran ataupun 

konsumen dari perusahaan semakin selektif dalam memilih produk guna memenuhi

kebutuhan mereka, perusahaan pun harus benar-benar dapat mengemas produknya

dengan kualitas terjamin, dan didukung dengan strategi pemasaran yang hebat dan

dapat diandalkan. Produk yang sering dikonsumsi oleh konsumen biasanya adalah

produk consumer goods (barang konsumsi) dalam kehidupan sehari-hari sehingga

banyak perusahaan yang berlomba-lomba untuk dapat menarik perhatian konsumen. 

Salah satunya adalah produk personal care (perawatan pribadi), yaitu produk yang

sering digunakan oleh masyarakat baik tua maupun muda dalam pemenuhan

perawatan tubuh mereka.

Salah satu segi dari perawatan pribadi yang tidak kalah pentingnya untuk 

diperhatikan adalah masalah bau badan. Bau badan merupakan suatu masalah yang
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sangat diperhatikan dan menakutkan bagi sebagian masyarakat khususnya anak muda 

baik pria dan wanita. Sebagian besar masyarakat memiliki kepentingan tersendiri 

dengan pribadi, serta setiap orang juga memiliki pandangan dan kepercayaan 

tersendiri mengenai suatu produk yang digunakan. Salah satu cara untuk mengurangi 

bau badan adalah dengan menggunakan deodoran. Produk deodoran adalah produk 

yang dikemas untuk mengurangi bau badan yang berlebih akibat keringat yang 

dikeluarkan oleh tubuh setelah melakukan aktivitas. Deodoran yang biasa digunakan 

salah satunya adalah deodoran yang berupa bedak BB yang tidak menimbulkan noda 

melainkan kadang-kadang berubah menjadi burket (bubur ketek), selain itu deodoran

juga dapat berbentuk roli on, stick, spray ataupun bentuk sachet.

Sebagian masyarakat terutama anak muda lebih menjaga penampilan tubuh

mereka salah satunya dengan menjaga bau badan (keringat) yang berlebih akibat

aktivitas yang telah dilakukan seharian. Deodoran dapat membantu mengurangi bau

badan (keringat) yang berlebih selama satu hari penuh dan akan dapat meningkatkan

rasa percaya diri pada seseorang dalam melakukan aktivitasnya.

Manusia adalah salah satu makhluk hidup yang paling banyak menghasilkan 

keringat. Sesungguhnya, jumlah keringat kuda dan unta sama seperti jumlah keringat 

manusia. Ada dua alasan utama mengapa Manusia berkeringat: Salah satunya adalah 

karena panas yang disebabkan oleh suhu atau kegiatan fisik. Alasan lain adalah 

ketika kita merasa tertekan, takut, atau cemas membuat kita berkeringat meskipun 

cuaca dingin. Sesungguhnya keringat kita tidak berbau. Yang menimbulkan bau 

adalah jutaan bakteri yang ada di kulit yang menyerap keringat kita. Deodoran 

seperti Rexona menghentikan keringat berlebih, mengurangi jumlah bakteri 

penyebab bau badan, dan melindungi kita dari bau badan tak sedap.

2



Dalam tabel 1.1 yang menjelaskan posisi TOP Brand Produk Personal Care 

berdasarkan hasil survei majalah Marketing Januari 2008 menunjukkan tingkat 

persentase produk deodoran Rexona sebagai berikut:

Tabel 1.1
Top Brand Index Kategori Perawatan Pribadi Periode Januari 2008

Top Brand 
Index (TIB)MerekJenisKategori

41,48%Citra
MarinaHand Body Lotion 16,39%

65,06%RexonaDeodorant
15,99%Viva

PixyBedak Muka 10,73 %

17,17%RevlonLipstick
45,85 %Lifebuoy

LuxSabun Mandi Padat 22,25 %

Biore
Pond’s

32,70 % 

22,95 %

12,01 %
Sabun Pembersih Wajah

Perawatan Pribadi Dove

Sunsilk
Clear

28,44 % 

23,55 %Shampo
Pantene 14,89%

Formula
Pepsodent

47,81 % 

37,00 %Sikat Gigi

Pasta Gigi 75,64 %Pepsodent
Laurier 33,16%
Softex 23,86 %Pembalut Wanita
Charm 19,80%

Sumber: hltp//www.marke/ing.co.id

Berdasarkan tabel 1.1 tersebut terlihat jelas bahwa Top Brand Index merek

rexona yang merupakan salah satu jenis produk deodoran dari Uni lever dalam

kategori perawatan pribadi memiliki persentase nilai sebesar 65,06%, keadaan ini

menunjukkan bahwa pangsa pasar yang dimiliki oleh deodoran merek Rexona cukup

3

http://www.marke/ing.co.id


besar dan hal ini juga diimbangi dengan sikap konsumen yang positif akan merek

deodoran tersebut.

PT Uni lever Indonesia merupakan salah satu perusahaan terbesar yang 

bergerak dan memproduksi barang atau produk yang banyak dibutuhkan oleh 

masyarakat dalam kehidupan sehari-hari yaitu bidang produksi sabun, deterjen, 

margarin, minyak sayur, dan makanan yang terbuat dari susu, es krim, makanan , 

minuman dari teh, produk personal care serta produk-produk kosmetik. Salah satu

produk dari PT Unilever kategori produk perawatan pribadi yaitu deodoran Rexona

dalam kategori perawatan terhadap bau badan (BB). Rexona merupakan produk

dedodoran terkemuka di pasar Indonesia, Merek Rexona diciptakan untuk pertama

kalinya kira-kira satu abad yang lalu, tepatnya pada tahun 1908, oleh pasangan ahli

farmasi Australia.1 Sejak saat itu, teknologi deodoran yang ditawarkan oleh Rexona

mengalami banyak kemajuan. Teknologi terbaru Rexona menggunakan microcapsule

dengan efisiensi yang belum pernah ada sebelumnya. Microcapsule larut dalam

keringat dan melepaskan parfum pada saat suhu tubuh naik sehingga menjamin daya

pengharum yang lebih tahan lama jika dibandingkan dengan produk deodoran lain.

Secara dermatologis Rexona telah disetujui oleh Badan Penelitian Obat Tropis,

Departemen Kesehatan, Manila, Filipina. Selain itu Rexona juga merupakan produk 

yang memiliki pangsa pasar terbesar di Indonesia. Senada dengan hal tersebut selain 

Rexona Unilever juga memasarkan produk deodoran lainnya yang dikenal dengan

Axe.

Bermacam-macam pilihan yang disesuiakan dengan keluhan dan kebutuhan 

konsumen merupakan cara tersendiri untuk menguasai pasar dari pada hanya 

memiliki produk yang tersegmented. Keloyalitasan konsumen menuntut produsen

http://www.unilever.co.id/ di akses pada tanggal 27 Agustus 2008
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terus menerus melakukan perubahan, sehingga produk yang telah ditawarkan di pasar 

akan mendapat respon dan sikap yang positif dari konsumen agar tetap bertahan 

dalam persaingan.

Berikut jenis-jenis produk yang dimiliki oleh PT Unilever Indonesia 

ditunjukkan pada tabel 1.2:

Tabel 1.2
Produk PT Unilever Indoneisa Tbk

Nama ProdukJenis ProdukPabrik

Cikarang, Jakarta
Blue Band 

Sariwangi, Lipton 

Royco 

Walls

Rinso, Omo, Sunlight, Surf 

Sunlight, Vim Powder 

Cuddle

Comfort, Molto

MargarinFood

Teh

Bumbu Dapur 

Eskrim 

Sabun Cuci 

Sabun Cuci Piring 

Baby Care 

Pewangi Cucian

Non Stop 

Detergent

Rungkut, Surabaya 

Personal Wash 

Personal Care

Sabun 

Pasta Gigi 

Shampo

Lux, Lifebuoy, Dove 

Pepsodent, Close-Up, Sparcle 

Susilk, Organics, Cicar, 

Lifebuoy, Dove 

Brisk

Citra, Ponds, Vaselin 

Rexona, Axe

Hair Cream

Lotion

Deodorant
Sumber: www.unilever.co.id

Sesuai tabel 1.2 di atas tersebut dapat dilihat bahwa banyak jenis produk yang 

diproduksi oleh PT Unilever Indonesia Tbk sesuai dengan kebutuhan konsumen. 

Jenis produk yang diproduksi oleh PT Unilever Indonesia Tbk antara lain yaitu jenis 

produk personal care (perawatan pribadi) seperti sabun mandi, shampo, pasta gigi,
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lotion, deodoran dan lain sebagainya. Jenis produk pembersih meliputi, deterjen 

seperti Rinso, Omo, Sunlight, Surf, Vim Powder Cuddle, Comfort, Molto dan lain 

sebagainya, serta jenis produk makanan misalnya seperti kecap Bango, Teh 

Sari wangi, Penyedap makanan, Blue Band dan lain sebagainya

Pada saat sekarang telah terdapat beberapa merek deodoran yang ditawarkan 

dipasaran, seperti Pixy, Casablanca, Rexona, Axe, dan lain sebagainya yang mampu 

menembus pasar sasaran. Ada yang menawarkan deodoran khusus laki-laki, 

melayani keduanya baik laki-laki maupun perempuan, dan ada juga yang 

menawarkan pada konsumen khusus remaja puteri. Persaingan dilakukan dengan 

memperlihatkan kelebihan dan manfaat masing-masing dalam menanggulangi bau 

badan. Hal tersebut dilakukan tidak lain adalah untuk menguasai pasar sasaran. 

Usaha-usaha untuk menciptakan keunggulan dari produk selalu disiapkan untuk

menjadikan produk tersebut menjadi produk yang kuat di pasaran salah satunya

adalah dengan mengetahui sikap yang ditunjukkan oleh konsumen terhadap suatu

produk. Dalam usaha untuk menciptakan keunggulan tersebut akan timbul perang

pemasaran di antara perusahaan yang bersaing. Hal ini didorong dari pemikiran

bahwa memiliki produk yang unggul adalah faktor yang sangat penting dari pada

hanya memiliki produk saja tetapi tidak memiliki keunggulan yang kompetitif.2 Oleh 

sebab itu sikap merupakan suatu hal yang penting yang harus diperhatikan oleh

pemasar karena dengan mengetahui bagaimana sikap konsumen mengenai suatu 

produk maka pemasar dapat mengetahui sejauh mana kepuasan yang telah di capai

dan diinginkan oleh konsumen.

Cut Sharie Widyanti,. 2008. Pengaruh Brand Awareness terhadap Keputusan Konsumen dalam 
Melakukan Pembelian Deodoran Merek Rexona di Kota Palembang. Skripsi, Program Studi Ekonomi 
Manajemen Universitas Sriwijaya,Palembang. Hal 4
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Berdasarkan tabel 1.3 berikut diketahui bahwa ICSA (American Customer

Satisfaction) Index 2008 terhadap merek deodoran yang ada di pasar dan sering 

digunakan oleh konsumen adalah sebagai berikut:

Tabel 1.3
Peringkat Merek Deodoran Paling Memuaskan Berdasarkan ICSA (American 

Customer Satisfaction) Index 2008

TSSESPBSvssQSSNo Merek

4,414%4,181%4,396% 4,522%1 4,553%Rexona
3,866%3,651%3,917% 3,971%Casablanca 3,932%2

3,855%3,704%3,736% 3,949%3 4,008%Axe

3,762%Puteri 3,716% 3,858% 3,552%4 3,912%

3,690%3,702% 3,614%Fresh 3,797% 3,640%5

6 3,768% 3,784% 3,460% 3,688%She 3,753%

3,654%Pixy 3,803% 3,650% 3,740% 3,423%7

8 Sanex 3,710% 3,649% 3,609% 3,457% 3,604%

9 Pucelle 3,690% 3,596% 3,703% 3,378% 3,592%
Sumber: Majalah SWA Sembada No.20/XXIV/18 September - 8 Oktober 2008, hal 48

Keterangan :QSS 
VSS

: Quality Satisfaction Score 
: Valae Satisfaction Score 
: Perceived Best Score 
: Expectation Score 
: Total Satisfaction Score

PBS
ES

TSS

Menurut tabel 1.3, diketahui bahwa deodoran merek Rexona berada pada 

tingkat atas dengan nilai QSS (Quality Satisfaction Score) sebesar 4,553%, nilai VSS 

(Valae Satisfaction Score) sebesar 4,396%, nilai PBS (Perceived Best Score) sebesar 

4,522%, nilai ES (Expectation Score) sebesar 4,181% dan nilai TSS (Total 

Satisfaction Score) sebesar 4,414%, keadaan ini menunjukkan bahwa deodoran 

Rexona memiliki merek yang lebih kuat bila dibandingkan dengan merek lainnya 

dalam kategori deodoran dan hal ini dapat disebabkan karena sikap konsumen yang 

positif akan produk deodoran tersebut. Selain itu juga tidak terlepas dari kegiatan 

promosi yang merupakan salah satu strategi pemasaran yang utama dalam
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meningkatkan penjualan. Karena promosi merupakan kesempatan perusahaan dalam 

memperkenalkan sekaligus menginformasikan keunggulan yang dimiliki produk 

mereka, tak jarang promosi dijadikan sebagai salah satu strategi yang patut 

diperhatikan bagi perusahaan untuk membujuk konsumen. Bahkan kadang kala 

perusahaan menjadikan promosi sebagai salah satu alat untuk menyerang

pesaingnya.

Promosi merupakan salah satu alat yang digunakan sebagai pendekatan untuk

membujuk konsumen, misalnya melalui iklan, karena iklan merupakan pendekatan

secara langsung yang dapat mempengaruhi sikap konsumen tanpa perlu mengubah

kepercayaan konsumen terhadap produk. Paul dan Olson (1999) menyatakan bahwa

Sikap adalah evaluasi konsep secara menyeluruh yang dilakukan oleh 
seseorang. Evaluasi adalah tanggapan pada tingkat intensitas dan 
gerakan yang relatif rendah. Evaluasi dapat diciptakan oleh sistem 
afektif maupun kognitif. Sistem pengaruh secara otomatis memproduksi 
tanggapan afektif, termasuk emosi, perasaan, suasana hati dan evaluasi 
terhadap sikap, yang merupakan tanggapan segera dan langsung pada 
rangsangan tertentu/

Sesuai dengan pernyataan di atas para pemasar menjadikan sikap sebagai 

suatu konsep yang penting dalam psikologi pemasaran. Sikap menunjukkan perasaan 

suka dan tidak suka seseorang terhadap sesuatu. Oleh sebab itu, sikap dalam konsep 

pemasaran sangat berperan penting dalam proses pengambilan keputusan konsumen. 

Untuk itulah penelitian terhadap sikap sangat diperlukan bagi perusahaan untuk 

menentukan apakah konsumen dapat menerima strategi pemasaran yang diterapkan 

atas suatu produk atau jasa sehingga dapat memutuskan pembelian.

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk 

mendapatkan perhatian, dibeli, dipergunakan atau dikonsumsi dan yang dapat

mm*Bilson Simamora , 2002. Panduan Riset Perilaku Konsumen. Jakarta. Graofi
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memuaskan kebutuhan.dan keinginan.4 Atribut produk memiliki pengertian semua 

hal yang berhubungan dengan ciri-ciri yang melekat dari produk inti dan faktor- 

faktor pendukung yang berkaitan dengan produk itu sendiri, yaitu warna, kemasan, 

bentuk, merek, label, ukuran, promosi dan lain sebagainya. Atribut produk yang ada 

pada deodoran merek Rexona sendiri memiliki ciri yang sudah dikenal banyak 

masyarakat sebagai penghilang bau badan (keringat) yang dapat digunakan setiap 

saat, sedangkan merek deodorant Rexona telah menjadi Top Brand dalam 

kategorinya. Kemasan yang terdapat pada deodoran Rexona sangat bervariasi, ada 

yang dikemas dalam bentuk roli on, stick, spray ataupun bentuk sachet. Keputusan

mengenai atribut ini akan mempengaruhi reaksi konsumen terhadap suatu produk.

Pengelolaan produk menjadi bagian penting dari kesuksesan pemasaran. Ada

yang menyebutkan bahwa produk merupakan elemen 4 P yang terpenting dari sebuah

perusahaan, sedangkan jika penetapan promosi yang baik, penetapan harga yang

sesuai dan distribusi yang luas, menjadi tidak ada artinya bila produknya sendiri 

tidak sesuai dengan harapan konsumen.3

Salah satu segmen potensial yang cukup memiliki prospek yang sangat baik 

dengan basis massa cukup besar adalah mahasiswa. Bagi mahasiswa penampilan 

merupakan salah satu hal yang perlu diperhatikan tak terkecuali bau tak sedap karena 

keringat yang dikeluarkan atas aktivitas yang dilakukan seharian yang dapat 

menimbulkan kurangnya rasa percaya diri, sehingga diperlukan suatu produk yang 

dapat mengurangi masalah bau tak sedap tersebut yaitu salah satunya dengan 

menggunakan deodoran.

Dari latar belakang yang telah diuraikan, dapat ditarik judul mengenai 

“Pengaruh Atribut Produk Deodoran Rexona Terhadap Sikap Konsumen dalam

4 M. Taufiq Amir. 2005. Dinamika Pemasaran Jelajahi & Rasakan. Jakarta: PT RaiaGrafindo 
Persada. Hal 139.

5 M. Taufiq Amir. loc.cit
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Memutuskan Pembelian (Studi Pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas

Sriwijaya Indralaya)”.

1.2 Perumusan Masalah

Berdasarkan pada latar belakang di atas maka permasalahan yang akan 

dibahas adalah “Seberapa besar atribut produk deodoran Rexona berpengaruh

terhadap sikap konsumen dalam memutuskan pembelian?

1.3 Tujuan Penelitian

Adapun yang menjadi tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui

seberapa besar atribut produk deodoran Rexona yang dapat mempengaruhi sikap

konsumen dalam memutuskan pembelian dan melihat bagaimana hubungan

keduanya.

1.4 Manfaat Penelitian

Hasil yang ingin dicapai dalam penelitian ini diharapkan dapat memberikan

manfaat sebagai berikut:

1. Dapat memberikan kontribusi kepada pihak perusahaan mengenai atribut 

produk yang melekat pada deodoran Rexona terhadap sikap konsumen dalam

memutuskan pembelian

2. Dapat digunakan sebagai bahan informasi bagi industri produk personal 

untuk lebih mengenal sikap para konsumennya

care
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